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A
Plan de negocios

Motivación personal o grupal

Empresa, en marcha o no

Documento

Describe la idea de negocio

Incorpora historia



 
 

  

Historia de la empresa

¿Cuándo se fundó la empresa?

¿Quién la fundó? 

Motivaciones para fundarla

Giro de la empresa

Evolucion hasta la fecha

Productos, a quien vende

Análisis de la industria

¿Cómo se encuentra el sector o 
industria?

Esta creciendo

Está madurando

Está en declinación

Variables que influyen

Positivas o negativas

Productos y servicios ofrecidos

Atributos y características de 
productos o servicios

Quiénes son sus clientes

Propuesta de valor

Competidores y proveedores

Ventaja competitiva

Procesos para el logro de  objetivos



 
 

Información económica y 
financiera

Estados financieros

Últimos dos o tres años

Situación económica y 
financiera

Liquidez, rentabilidad

Solvencia 

Gestión financiera

Equipo empresarial y 
gerencial

Accionistas de las 
empresas

Porcentaje del total de 
acciones

Puestos claves

Estrategias empleadas 

Trabajo en equipo

Fortalezas y debilidades



 
 

 

 

  

Descripción 
general del 

negocio

Describe la 
naturaleza y 

propósito
Misión 

Objetivos

Propuesta 
de valor

Descripción 
de productos 
y servicios

Descripción 
de productos 
y servicios

Dos secciones

Concepto del 
Negocio

Productos y/o 
Servicios



 
 

 

 

 

Misión

Papel 
imporante

Lo que el 
negocio 
aspira a 

ser

Suficientemente 
general

Mercado 
meta

Ser 
realista, 
directo y 
poderoso

Ser 
corta y 
concisa

fácil de 
entender



 
 

Visión

Capacidad 
de ver más 

allá

Tiempo 
y 

espacio

Suficientemente 
general

Visualizar
Con los ojos 

de la 
imaginación

Resultado 
final a 

alcanzar

Marco de 
Referencia 

para definir 
la Misión



 
 

 

 

• Objetivos generales 
de la empresa

Cómo 
resolver 

problemas 
de la 

empresa

Fácilmente 
medibles

Indicadores 
de acción 
sobre una 
actividad

Dentro del 
tiempo 

establecido



 
 

 

Factores claves de éxito

La actitud de 
los 

empleados Personal 
motivado y 

comprometido

Uso de la 
tecnología

Superar a la 
competencia

.

Factores de 
éxito     

financieroObtener un 
beneficio para 

sobrevivir

Marca global

Medida de tu 
éxito

Comercialización

Plataformas 
de medios de 
comunicación



 
 

 

 

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

Análisis 
FODA Punto central 

lo que quieres 
conseguir

Análisis, de 
todos los 
departamentos

sencillo y 
práctico

Para entender 
los resultados

ESQUEMA



 
 

 

 

  

 

Mercadotecnia e 
imagen

Trata de 
satisfacer 

necesidades y 
deseos

Identifica, 
crea, 

desarrolla

Sirve a la 
demanda

Expresa de un 
deseo

Por los 
estímulos de 

mercadotecnia



 
 

  

 

 

Investigación de 
mercados

Serie de fases 
secuenciales

Diseño de la 
investigación

Obtención 
de la 

información

Tratamiento y 
análisis de los 

datos

Interpretación 
de los 

resultados y 
presentación de 

conclusiones



 
 

 

 

 

 

• Definir el 
problema a 
investigar

Qué se 

quiere 

investigar

Qué aspectos 
de un 

problema se 
quiere 

profundisar

Qué variables 
influyen

Qué hipótesis 
se quieren 
contrastar



 
 

 

  

 

Definir el tipo de 
investigación

Estructura o plan 
de un estudio Guía para la 

recolección y 
análisis de los 

datos

Se clasifica por su 
diseño

Diseños exploratorios

Diseños 
descriptivos

Diseños causales



 
 

   

 

 

 

Especificación de 
la hipótesis

Es una 
afirmación o 

negación
Comportamiento 
de una variable

Comportamientos

Atributos

Actitudes/opini
ones

Motivaciones o 
necesidades



 
 



 
 

Análisis e 
interpretación y 

presentación de los 
resultados

Última fase 
del proceso 

de 
investigación

confirmarán 
o refutarán 

las 
hipótesis

Conclusiones 
determinada

s

Necesidad de 
investigaciones 

posteriores
Informe escrito

supondrá la 
síntesis del el 

proceso 
investigador

Dirección de 
Mercadotecnia



 
 

  

Análisis de mercado

Objetivos de 
la actividad 
de mercado

Las ofertas 
de los 

fabricantes

las demandas 
de los 

consumidores

Las 
estrategias 

de los 
productoresFin de 

colocar las 
ofertas

Identificar al 
consumidor

Parte del 
mercado 

abastecido

Empresa y 
competencia



 
 

Elementos básicos 
del análisis de 

mercado

Primer 
elemento es 
un mercado

Comsumidor 
Oferta 

Demanda

Segundo 
elemento

Precio

Tercer 
elemento 

Competencia

Cuarto 
elemento

Datos 
estadísticos

Ventas bajas  
o elevadas



 
 

Mercado potencial

Personas e 
instituciones

Satisfacen la 
necesidad

Producto en 
cuestión



 
 

Mercado meta

Mercado 
objetivo o 

target
Consumidores 

de un 
mercado

Cinco grupos 
de mercados

Primario

Secundario

Horizontal

Vertical

Fragmentado



 
 

Precio

Valor 
monetario de 
un producto

Punto en el 
que se iguala 

el valor

Realizar la 
transacción

factores 
condicionantes

Marco legal

Regula los 
límites

Mercado y 
competencia

Hábitos y 
costumbres 
del mercado



 
 

 

  

 

Políticas de precio

Fijar el precio a 
un producto

Tres métodos

Los costos
La 

competencia

El mercado 
o la 

demanda



 
 

  

  

 

Métodos basados en 
costos

sencillos  de 
uso 

generalizado

adición de un 
margen de 
utilidad al 
costo del 
producto

clasificados 
en dos 

modalidades

Método del 
costo más 

margen

Método del 
precio 

objetivo



 
 

  

 

Métodos basados en la 
competencia

Actuación de 
la competencia

Se fijan en 
función de la 
competencia

Según las 
empresas 

más 
grandes

Precio 
similar al 

establecido 
en el sector



 
 

 

 

  

Métodos basados en el 
mercado o la demanda

fundamentación 
subjetiva

La psicología 
del 

consumidor

La 
elasticidad 

de la 
demanda

Distintos 
segmentos 

del mercado



 
 

 

  

 

 

 

Estrategias de 
introducción al 

mercado

El ciclo de vida 
del producto

Fase de 
introducción,

Grado de novedad

Ajuste a las 
necesidades del 

consumidor

La promoción 
es intensa

Estimular la 
prueba del 
producto



 
 

 

Publicidad y 
promoción

La publicidad 
forma de 

comunicación
Instrumento de 

promoción

Transmisión de 
información

Dirigida a una 
audiencia meta

Estimula la 
demanda

Promoción

“Continuidad de un 
movimiento"



 
 

 


